
[image: image]



Kjell Terje Ringdal

Kunsten å overbevise

En håndbok

*spartacus




Kunsten å overbevise

© Spartacus Forlag, 2009

Omslag: Øystein Vidnes

Tilrettelagt for ebok av eBokNorden as

ISBN 978-82-430-0697-3 (epub)
ISBN 978-82-430-0503-7 (trykk)

Spartacus Forlag AS

Pb. 6673 St. Olavs plass

0129 Oslo

www.spartacus.no


INNHOLD

Forord

Innledning

Hva er retorikk?

Å være seg selv

Troverdighet = Kompetanse, moral og velvilje

Å bli sett

Å overbevise

Timing: Å forstå tid og sted

Hva slags debatt er det?

En vellykket kampanje

Suget etter tårer

Det naturlige vinner alltid

Party-power:
Den selskapelige og personlige politikk

Myter og tegn

Bygg opp taler, tekst og politikk

Unnskyld!

De gode og de dårlige talerne

Epilog


FORORD

Mitt første møte med kommunikasjonens kraft var i min jobb som ungdomssekretær i Sandefjord kommune. Stillingen var en blanding av kulturarbeid og rusforebygging, og dette var en stor oppgave som sterke politiske krefter helst ville legge ned. Det var første gang jeg merket ordenes og medienes kraft. På de 25 år som har gått har jeg vært i pr-bransjen og arbeidet som journalist og kommunikasjonsdirektør. Denne boka kombinerer praktiske erfaringer med noen teoretiske innsikter. Enkelte hevder at det er kun levd liv som teller og at teorier kun er skapt for å leve sine liv på skrivebord. Selv mener jeg at kombinasjonen er svært eff ektiv. Akutte praktiske utfordringer kan møte kloke, allmenngyldige tanker. Derfor vil du i denne boka kunne lese om retoriske teorier, sosiologisk innsikt og antropologisk forståelse og kommunikasjonsfortellinger fra virkeligheten der ute.

Ketil Raknes fintet meg inn i dette bokprosjektet. Av tidshensyn skulle vi skrive boka sammen. Så jeg begynte, men våren 2009 ble Ketil politisk rådgiver i Undervisningsdepartementet, og måtte trekke seg. Så da måtte jeg gjøre det på egen hånd. Det er mange som fortjener en takk:

Tusen takk til sjefredaktør Frode Molven i Spartacus for motivasjon og klokskap. Ikke bare leser han fort og er ryddig. Han gjør også underverk ut av tekster som enkelte ganger kun har et glimt av lys. Dessuten arbeider han til alle døgnets tider. En stor takk til min herlig gale, beleste og kraft fulle filosofvenn Sigurd Ohrem. Takk også til hele familien Hippe som alltid er der for meg. Takk til de stoisk rolige besteforeldrene Lolo og Bengt for barnepass og smidighet når det har strammet seg til underveis.

Den største takken går til Susanne, min nydelige kone som forstår meg bedre enn jeg selv, for din tålmodighet og overbærenhet. Og takk til mine barn Jakob, Selma og Ludvig for at dere finnes i mitt liv.

Kungshamn, Sverige

Juli 2009


INNLEDNING

Denne boka er for folk som kommuniserer. Og for folk som står i en relasjon til andre. Den kan også leses av sjefer, organisasjonsfolk, journalister og politikere. Den kan leses av dem som lurer på hva som skjer når man tar en beslutning og hvorfor man kan bli overbevist. For ikke å snakke om hvordan man overbeviser.

Et av mine første politiske minner var Cuba-krisen og dernest attentatet på John F. Kennedy. Som liten gutt kjente jeg redselen for den store krigen som de voksne snakket om. Og jeg kan huske den dype sorgen som preget min familie i Sandefjord, tusenvis av kilometer unna begravelsen av den snikmyrdede presidenten. Her startet fascinasjonen for politikk og ordene som skaper politikken. Mange år senere fikk jeg besøke Det Hvite Hus og ruslet rundt i de gangene der store beslutninger fattes, der krigsstrategier er lagt og personlige dramaer har utspilt seg. Det var en kraft full opplevelse å få vandre i de kulissene der verdenshistorie er skapt. Dessuten har jeg sittet ved det restaurantbordet på Occidental Grill i Washington DC der den samme Cuba-krisen ble løst. Her ble det vekslet ord som løste det som kunne blitt en atomkrig. Ord er viktige, med andre ord.

Jeg har alltid vært interessert i hva det er som skaper forandring. Denne boken skal derfor handle om ord, politikk og samfunnsendring.

Vi skal undersøke hva det er som skjer når vi noen ganger lykkes i å flytte egne tanker over til andre slik at de gjør som vi vil.

Boka skal vise hvilke grunnleggende trekk som preger nasjonen Norge og hvilke felles reflekser som bør påvirke dine egne strategier når du skal ut på overbevisningstokt. Her skal du få lese om hvordan natur trumfer kultur i den norske debatten og språket, og vi skal drøfte teorien om «det selskapelige samfunn» som ser ut til å være utgangspunkt for mange politikeres valg når det gjelder å koble seg til populærkulturen. Vi skal også inn i bakrommene for å se nærmere på hvordan man iscenesetter seg selv. Vi skal dissekere ordet troverdighet, og finne ut av hva det egentlig inneholder. Troverdighet har en formel, og den skal du få lære.

Alt snakker. Selv ordene. Mange tror at det kun er ordene man bruker som formidler budskap. Slik er det ikke. Det er hele deg, hele organisasjonen og alle medarbeiderne som bidrar til å formidle et inntrykk. Det hjelper ikke med et godt produkt eller en god kampanje for å ta markedsandeler hvis sentralbordet ikke tar telefonen, eller like ille; dama på sentralbordet helst vil hjem og oppfatter hver inngående henvendelse som en fornærmelse.




På en av mine tidligere arbeidsplasser hadde vi en dame på sentralbordet som svarte «ja!» med et irritert stønn når hun løft et av røret. De som ringte spurte naturlig nok om de hadde kommet rett – hvilket førte til følgende svar; «Selvfølgelig, hvorfor tror du jeg svarte da!» Ingen god start på en kunderelasjon.





Kunsten å overbevise er nyttig for deg som vil ha makt og innflytelse, vinne faglige seire, eller kanskje like viktig; å kunne føre en saklig og kultivert debatt med den du elsker.

Når du lukker boka skal jeg ha lært deg at retorikk også kan hjelpe deg med å selge mer, få flere velgere og vinne fl ere debatter. Her får du teoretisk og praktisk innsikt i hvordan budskap formes og hvordan omgivelsene vil respondere på dette.

Men det viktigste er at boka er et kampskrift for å bruke ord til å skape dialog. Ordet «kommunikasjon» stammer fra det latinske communicare som er opphavet til ord som community, common – altså samfunn/kommune og felles. Ordet kan oversettes med «å gjøre felles». Ord kan altså skape fellesskap – om du formidler det du står for på en måte som kan skape forståelse.

Retorikken er vitenskapen om hvilke grep som kan brukes for å formulere dine tanker mest mulig effektivt. Men hvis du egentlig ikke har noen tanker, ingen standpunkt, eller mangler et produkt å selge, kan du like gjerne avslutte lesningen her. For dette er en bok som kun kan hjelpe deg med formidling av det som allerede er skapt i deg. Overbevisning starter hos taleren og hans karakter. Taleren selv er et argument.


HVA ER RETORIKK?

La oss begynne denne boka med en mann hvis talegaver er så markante at de har blitt brukt mot ham. Barack Obama.

Det var den kvelden bestemoren hans døde. Dagen før han skulle bli valgt til president. På et gigantisk jorde to timers reise utenfor Washington, DC sto 80.000 mennesker og ventet på mannen som hadde vekket et håp om endring. En enorm plakat lyste i bakgrunnen: «Change».

Jeg sto der og skulle følge mitt tredje presidentvalg «live» i en krigstrett, terrornevrotisk og desillusjonert nasjon. En hel verden ventet spent på om den lovede forandringen skulle komme. Ville det stige fram en mann som kunne vekke et nytt håp? Ville den råtne høsten med finanskollaps og stadig økende miljøtrusler gå mot en bedre vår? Ville folket velge Obama?

Rundt meg sto svarte, unge familier med barn i armene og i barnevogner. De øynet håp om en forandring fra Bushperioden preget av unge soldater i body bags på sin siste flyreise hjem til det landet de valgte å ofre livet for, og en nasjon på full fart bort fra resten av verden. Ville han kunne gjenreise tilliten til selve det politiske arbeidet?

Nesten tre timer forsinket kommer en tynn 46-åring ruslende inn på scenen. En blanding av vekkelsesmøte og popkonsert var i gang: Yes, we can, sang folkemassen. Barack Obama fortalte forsamlingen en morsom historie om en gammel og merkelig dame han mer eller mindre var tvunget til å møte noen måneder tidligere. Hun hadde lovet et stort kampanjebidrag, og teamet valgte å møte henne. Hennes bidrag til møtet var å gå rundt og rope «fired up?», «ready to go»? Moralen var at hun til slutt fikk den litt småtrøtte Obama til faktisk å bli fired up – og ready to go. Det var kveldens hovedbudskap: Er dere tent?! Er dere klare til å gå til stemmelokalene!

Denne siste talen gjorde to ting med meg. Jeg lo. Og jeg gråt. To ganske interessante følelsesmessige reaksjoner som det kan være greit å analysere litt når vi skal forstå politikkens vesen.

Retorikk er meningens verktøy

Retorikk er verktøyet for å få tanken fra tenkerens hode og over til mottagerens hjerte. I dette tilfellet snakker vi om en mann som har brukt retorikk til å kommunisere selve kjernen i all samfunnsendring: Å skape positive endringer. Ikke bare å si det til folket, men å bruke retorikken også som metode for å skape engasjement omkring de samme tankene. Obama sa i sin keynote address på demokratenes landsmøte i 2004, det som er selve ur-byggesteinen i det politiske budskapet hans:


… Det fi nnes ikke et liberalt Amerika og et konservativt Amerika – det fi nnes kun Amerikas Forente Stater. Det fi nnes ikke et svart Amerika, et hvitt Amerika, et latino-Amerika og et asiatisk Amerika – det fi nnes kun Amerikas Forente Stater.



Når Obama holdt sin vanskeligste tale i valgkampen om den rabiate pastor Wright, bygget han sin forsvarstale nettopp på sin egen tale fire år tidligere: Det er det forente USA vi må kjempe for.

Talen om Wright var et vendepunkt på mange måter. Her gjorde han det klart at han har en holdning og en idé, som selv ikke mediestormer kan endre. Mange ventet at han i denne talen ville velge den populære løsningen, og ta avstand fra Wright for å få fred. Men han viser seg prinsipiell og uredd – og han formidler sin holdning effektivt gjennom en virkningsfull og vakker tale: «Jeg kan like lite avvise ham som jeg kan avvise det svarte samfunnet. Jeg kan like lite avvise ham som min hvite bestemor». Noen dager senere gikk Obama opp til 10 prosentpoengs ledelse over Hillary Clinton.

Det åpenbarte seg en person som klarte å stå oppreist i stormen, si det som er vanskelig – på en måte som vekket sterke følelser.

Retorikk i sin opprinnelige form er evnen til å formidle, beskrive og omdefi nere konflikter. Evnen til å bruke ord og handlinger for å åpne opp for måter å vurdere en konfl ikt på – som skaper ny retning og nye muligheter. Den romerske retoren Quintilian sier at å tale godt er uløselig knyttet til å være et godt menneske. I hans verden var det knyttet til den som forsto samfunnet og evnet å ta riktige avgjørelser. Altså langt mer enn gøyale bemerkninger fra Lars Sponheim. Retorikk er effektivt når det brukes av en god mann i det godes tjeneste. Den oppfordrer til å ta i bruk ulike virkemidler for å skape engasjement. I dette tilfellet språklige appeller til velgernes intellekt og hjerte gjennom engasjement og involvering. Begrepet «Yes, we can» er mer enn et reklameslogan fordi det også signaliserer at velgeren blir tiltrodd en avgjørende kraft.

Selv om han er en mester i retorikken, hadde ikke Obama blitt president uten en kampanjestrategi. Også den er det format over. Washington Post skrev dagen etter at valgresultatet var klart, at Obamas valgkamp var et to års maratonløp som ble gjort uten feil. En feilfri kampanje med tanke på strategi, organisering, timing, krisehåndteringer, bruk av nye medier, bruk av gamle medier – og en nesten uhyggelig effektiv pengeinnsamling. Obamas bruk av internett fikk 2004-kampanjene til Bush og Kerry, som var ganske gode, til å fremstå på stensil- og faksnivå. Obamas team laget et system som gjorde det mulig å donere småbeløp, helt ned til 5 dollar. En taxisjåfør i Washington fortalte meg at han donerte 5 dollar til kampanjen hver helg for å hygge seg litt.

På denne måten fikk de ikke bare inn utrolige 1 milliard dollar, men demokratenes kandidat skapte også en delaktighet rundt sin politikk som verden ikke har sett maken til. Han rekrutterte hundretusener av mennesker til å skrive brev, banke på dører, ringe venner og bekjente, og skapte i det hele tatt et engasjement som det ellers bare er fotballen som klarer. Bare i september samlet kampanjen inn 153 millioner dollar, og titusenvis av mennesker ble inkludert i valgkampen gjennom å ringe og skrive.

Mediestrategien var også demokratisert og folkeliggjort: Store nyheter ble sendt til støttespillere på mail eller sms før de gikk til mediene, og tre millioner registrerte støttespillere fikk sms om valget av Joe Biden som visepresident. Dessuten ble You Tube brukt effektivt – og tre dager før valget kjøpte kampanjen 30 minutter på de aller største tv-kanalene for å sende et eget program om Obama – et program som avbrøt seg selv for å gå direkte inn i en tale han holdt i Chicago. Denne reklamefilmen, som det jo var, var et av de mest sette «programmene» på amerikansk tv i 2008. Det er sånn at en kommunikator også her blir rørt av en akrobatisk evne til å sjonglere med virkemidler. Obamas kampanjesjefer David Axelrod og George Plouffe er med god grunn rost opp i skyene for kampanjen.

Å forstå hva som skjer i kulissene

Overbevise. Over-bevise. Ser du hva som skjer med ordet når vi setter en bindestrek der? Noe er over – og noe er bevise. Om vi skal forstå de ulike komponentene i det å overbevise andre må vi vite forskjellen på det å ha rett – og det å få rett. Vi må forstå at det som ligger «over» det beviselig sanne, oft e er langt viktigere enn det at du kanskje har rett. Denne boka er derfor jakten på hva over egentlig er.

Du kan lese denne boka på to måter. Du kan bruke den som inspirasjonskilde for å bli bedre når du selv skal overbevise. Men den er også ment som en åpenhjertig bok – jeg vil beskrive «grep» jeg og mine kolleger i pr-bransjen har brukt for å bedrive profesjonell overbevisning av markeder og velgere. Det å forstå hva som overbeviser, gjør deg i stand til å fortolke og analysere det du blir utsatt for.

For noen år siden ble jeg invitert til en middag på et hotell i Stavanger. Til vår store overraskelse ble vi geleidet inn på hotellets svære kjøkken. Der var det pyntet opp med rundt bord, hvit duk, kandelabre og blomster – midt i heksegryta av svette kokker og rop. Det ble en uforglemmelig middag fordi jeg kunne følge prosessen i minste detalj, jeg så hvilken kokk som laget min forrett, hva han hadde i sausen og at han varmet opp desserten med swix-gassbrenner rett før den kom på bordet. Helt åpent. Du skjønner helt sikkert hvor dette bærer:

Jeg vil ganske enkelt trekke teppet til side, for å vise deg hva som foregår bak, på den retoriske scenen. Der hvor det bokstavelig talt trekkes i tråder, der er lysmesteren og der er lydansvarlig – alle de som bidrar til å skape opplevelsen for deg som sitter i salen. Bare det å vite at det er et korps av mennesker og tenkning bak alt som skjer på scenen øker muligheten din til å forstå at det er en metodikk, og hva den består av. Litt høytidelig kan vi si at jeg ønsker å demokratisere retorikken.

Retorikken brukes av alle hele tiden. Noen bruker den helt bevisst, andre intuitivt. Du blir utsatt for den av de som ønsker å forvrenge, forføre og avlede. Og i likhet med øksen, som kan brukes til mye rart, kan retorikk brukes til å formidle de glade budskap, skape positive endringer, deltagelse og forsterking av gode verdier.

«Jeg føler meg lurt», sa en deltager på et foredrag jeg holdt om retorikk. «Jeg trodde veltalenhet bare var noe ekte, liksom. Ikke at det kunne planlegges og at ordene du brukte hadde navn og at det hele hadde en oppskrift ».

På sett og vis kan man forstå reaksjonen. Kanskje er det som med kjærlighet. Selv om den også kan forklares både kjemisk og psykologisk, så skal den være en følelse som bare vokser fram uten strategier og planlegging. Det å bli overbevist av noen skal være en genuin følelse og ikke noe som er skrudd sammen av smarte ordsmeder. Men hva er det som skjer når vi blir overbevist? Hvilke mekanismer utløses, og av hva?

Det korte svaret på dette er at troverdighet både er en faktisk og psykologisk reaksjon. Det du faktisk sier har virkning. Måten dine ord kommer ut på, ordvalgene, rekkefølgen, timingen og så videre. Det lange svaret på spørsmålet presenteres gjennom de påfølgende sider.

Det som ofte brukes som en kritikk mot retorikken er altså at den er for «smart» og konstruert og ikke er ekte. Derfor skuffelsen hos min foredragsdeltager.

Retorikken i det rasjonelle samfunn

Jeg begynner med et fortvilt rop: Jeg blir så søvnig av det økonomiske hegemoni. I vår tid har de som eier tallene makta. Tall trumfer ideer og intuisjon. Tall knuser den dype musikaliteten som bare stiger opp til overflaten uten at noen kan forklare eller begrunne den før den bare er der.

Jeg er lei rasjonalitetens kraft og selvtilfredse fasiter: «Se her på excel-arket. Dette går ikke opp», sier de.

De har rett, samtidig som de tar dundrende feil.

I en tid der kreativitet og nyskapning er påkrevd, lever vi altså i tallenes og rasjonalitetens kongedømme med kontroll og to streker under svaret. Nåde den som bringer nye måter å se verden på om du ikke har med deg investeringsbudsjettet og likviditetsbalansen til første møte.

De foregående setningene formelig skriker etter motargumentet: «Men vi må jo ha kontroll på pengene våre!» Jada. Poenget er at retorikk og språk må vinne land tilbake fra de blå hodene som ufortjent har vunnet for mange slag med sitt desimalspråk. Da jeg jobbet i kommunikasjonshuset Dinamo sammen med 130 kreative og nytenkende hoder, var det på mange måter regnskapsavdelingen som kunne definere hvem som var helter i organisasjonen, avhengig av hvor flink man var til å fylle ut Maconomy-timelister. Dette er verktøyet man bruker for å holde kontroll på på hvor lenge man har jobbet med de forskjellige oppdragsgivere. Det er et nødvendig verktøy for å holde orden, men totalt antikreativt i hele sin strenge og stramme oppbygning. Paradokset er at kundene kom for å få råd og «røde» hoder, mens blåhodene ristet på sine om noen hadde fylt ut feil eller var for sene med timelistene.

Systemet kveler kreativiteten.

«Ja, men vi må jo ha kontroll på pengene våre!» lyder ropene atter en gang. Poenget er at den kontrollen kan føre til at man får stadig mindre penger å holde kontroll på.

La oss gå enda et skritt tilbake i historien for å forstå forholdet mellom rasjonaliteten og mennesket. Den danske retoriker Jørgen Fafner skriver:


Retorikken skal gjenvinne en tapt helhetstenkning om mennesket. En tenkning der følelse og fornuft, individ og kollektiv, språk og erkjennelse ikke atskilles, men forutsettes som konstituerende egenskaper ved det menneskelige.



Det er altså hele mennesket, med sine rasjonelle og irrasjonelle sider som skal samvirke med andre hele mennesker. Og da er språket et nødvendig verktøy. Følgelig blir retorikken viktig for å skape nye måter å drive samfunnet fremover på.

Der rasjonalismen hadde – og har – hegemoni, der har retorikken kjempet sin kamp for å skape en forståelse og en bro mellom det rasjonelle og det følelsesmessige. Her ser vi altså en mangehundreårig tradisjon som fremhever rasjonalitet.

I den kartesianske rasjonalismen blir den menneskelige følelsen og dagligspråket sett på som irrasjonelle metoder og som underlegent logikk og matematikk. Ikke helt ulikt det vi ser utspiller seg under de fleste styremøter. Ikke fordi deltagerne i disse styremøtene gjør noe galt, men fordi møtene har en slagside mot det rent økonomiske og i beste fall tar de kreative og irrasjonelle sidene ved virksomheten «til slutt».

Retorikken er et sett av kommunikative systemer som gjør at vi evner å få frem det vi har på hjertet på en måte som gjør at den vi snakker til, forstår oss og kanskje til og med gjør som vi sier.




Dette ser vi hver eneste dag når vi er i dialog med andre. Når min sønn på 5 år vil ha en Lego-leke i butikken, bygger han opp en argumentasjonsrekke som han intuitivt mener kan påvirke meg i hans ønskede retning. Han kan si: «Pappa, jeg fikk jo en Lego i går, men den leken blir bedre hvis vi kjøper en til (i samme serien)». Her har han forstått at det er en kamp å få så mye leker man ønsker, og at det er kort tid siden i går, men siden det er en serie, så burde det vel være rimelig å få en til i dag. Argumenterer han. Han ser meg og forstår at han må finne et rimelig argument for at det skal være håp. Men retorikk er ikke bare ord. Det er også forståelsen av hvem som snakker – og hvilken rolle han har.
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